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RINGKASAN EKSEKUTIF 
 
Business Coaching memiliki dampak terhadap percepatan 
pengembangan karier bagi para eksekutif. Hal ini dikarenakan para eksekutif 
yang telah menggunakan metode coaching memiliki kemampuan untuk 
belajar lebih cepat dan metode  ini membawa dampak keunggulan kompetitif 
yang berkelanjutan. Penelitian terdahulu (Joo,2005; Feldman dan Lankau, 
2005; Filipezak 1998; Kilburg 1996; Qucik dan Macik-Frey 2004) 
menyatakan bahwa riset executive coaching berelasi dengan mentoring, 
kesuksesan karir, balikan (feedback) 360º, pelatihan dan pembelajaran. Riset 
lain oleh Bono et al. (2009) memberikan bukti empiris bahwa psikologi 
dalam executive coaching berperan penting dalam perubahan perilaku 
manager sebagai sumber daya manusia dalam sebuah organisasi. Niemenen 
et al. (2013) juga memberikan bukti empiris yang sama bahwa executive 
coaching dengan Multi source feedback (MSF) dalam workshop mampu 
meningkatkan kinerja individual coachee. Namun kemampuan generalisasi 
pada kesimpulan penelitian-penelitian sebelumnya (Niemenen et al., 2013; 
Kochanowski et al., 2010) masih terbatas karena tipe kepemimpinan coach 
yang terlibat executive coaching belum diteliti.  
Tipe kepemimpinan memegang peranan penting dalam suatu 
organisasi. Keberhasilan executive coaching juga dipengaruhi oleh tipe 
kepemimpinan. Perbedaan tipe perilaku pemimpin dapat menyebabkan 
dampak feedback menjadi berbeda (Kochanowski et al., 2010). Tipe 
kepemimpinan yang efektif dan sering diteliti secara mendalam yaitu tipe 
kepemimpinan transformasional. Kepemimpinan transformasional memiliki 
makna dan orientasi masa depan (future oriented) diantaranya kebutuhan 
menanamkan budaya inovasi dan kreatifitas dalam meningkatkan mutu dan 
eksistensi pengembangan organisasi ke depan. Selain tipe kepemimpinan 
transformasional juga ada tipe kepemimpinan transaksional. Dalam 
kepemimpinan transaksional, hubungan antara pemimpin dengan bawahan 
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didasarkan pada serangkaian aktivitas tawar menawar antar keduanya. 
Karakteristik kepemimpinan transaksional adalah contingent reward dan 
management by-exception. 
Tipe kepemimpinan yang berbeda dan dengan adanya tindak lanjut 
melalui executive coaching akan mampu meningkatkan efek umpan balik 
terhadap perilaku bawahan sehingga tipe perilaku managerial yang berbeda 
memberikan dampak feedback berbeda pula. Penggunaan feedback terhadap 
perubahan perilaku taktik pengaruh proaktif dengan mempertimbangkan tipe 
kepemimpinan berpotensi dapat meningkatkan kinerja individual dan 
dampak akhirnya mencapai kinerja organisasional. 
Dalam dunia penjualan, terjadi proses pemodelan (modeling), yaitu 
perilaku kepemimpinan atasan akan ditiru oleh bawahan. Kinerja para tenaga 
penjualan diukur dengan produktivitas, sehingga perilaku yang terjadi adalah 
berdasarkan hasil yang berdampak pada perilaku para tenaga penjualan yaitu 
asal mendapatkan SPK (Surat Pesanan Kendaraan). Akibatnya, para tenaga 
penjualan mementingkan output dan mengabaikan strategi penjualan yang 
harusnya sesuai dengan nilai-nilai yang ditanamkan perusahaan. Tugas para 
kepala penjualan memastikan karyawan melakukan peran tenaga penjualan 
sesuai koridor yang sudah dimiliki perusahaan, sehingga setiap kepala 
penjualan memiliki tanggungjawab untuk membantu para tenaga penjualan 
melakukan tugasnya sesuai proses yang benar.  
Agar proses pemodelan terjadi dengan baik maka penilaian kepala 
penjualan akan menggunakan taktik pengaruh proaktif. Dengan demikian, 
fokus yang menjadi persoalan dalam riset ini adalah bahwa “efektifitas 
pemberian executive coaching ditentukan oleh tipe kepemimpinan”. 
Penelitian ini bertujuan menguji perbedaan pengaruh antara tipe 
kepemimpinan transformasional dan tipe kepemimpinan transaksional 
terhadap taktik pengaruh proaktif subjek; menguji penerapan executive 
coaching dapat meningkatkan taktik pengaruh proaktif subjek pada tipe 
kepemimpinan transformasional; menguji penerapan executive coaching 
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dapat meningkatkan taktik pengaruh proaktif subjek pada tipe kepemimpinan 
transaksional; serta menguji perbedaan taktik pengaruh proaktif antara tipe 
kepemimpinan tranformasional dibandingkan dengan tipe kepemimpinan 
transaksional dalam penerapan executive coaching. 
Metode yang digunakan dalam penelitian ini yaitu eksperimen 
lapangan (field experiment) yang menginvestigasi secara empiris dampak 
executive coaching dalam mempelajari multisource feedback (MSF) terhadap 
taktik pengaruh proaktif yang ditunjukkan dari perubahan kinerja kepala 
penjualan secara individual. Penelitian didesain dengan mixed-factorial 
design 2x2 between-within subject. Pengujian hipotesis diklasifikasikan 
dalam pretest-posttest group control group design dan metode yang 
digunakan yaitu executive coaching dengan virtual. 
Hasil penelitian ini telah menjawab empat hipotesis yang ada. 
Hipotesis 1 membuktikan bahwa taktik pengaruh proaktif kepala penjualan 
dengan tipe kepemimpinan transformasional tanpa executive coaching lebih 
baik atau efektif dibanding dengan taktik pengaruh proaktif kepala penjualan 
dengan tipe kepemimpinan transaksional tanpa executive coaching. Hasil 
hipotesis 2 membuktikan bahwa taktik pengaruh proaktif kepala penjualan 
dengan tipe kepemimpinan transformasional dengan executive coaching lebih 
baik atau efektif dibanding dengan taktik pengaruh proaktif kepala penjualan 
dengan tipe kepemimpinan transformasional tanpa executive coaching, hal 
ini terlihat adanya dampak terhadap taktik pengaruh proaktif dalam hal 
rational persuasion, collaboration dan consultatif. Hipotesis 3 membuktikan 
bahwa taktik pengaruh proaktif kepala penjualan dengan tipe kepemimpinan 
transaksional dengan executive coaching lebih baik atau efektif dibanding 
dengan taktik pengaruh proaktif kepala penjualan dengan tipe kepemimpinan 
transaksional tanpa executive coaching, hal ini terlihat adanya dampak 
terhadap taktik pengaruh proaktif dalam hal rational persuasion dan 
inspirational appeal.  Hipotesis 4 membuktikan bahwa taktik pengaruh 
proaktif kepala penjualan dengan tipe kepemimpinan transformasional 
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dengan executive coaching lebih baik atau efektif dibandingkan taktik 
pengaruh proaktif kepala penjualan dengan tipe kepemimpinan transaksional 
dengan executive coaching. Penelitian tentang kepemimpinan 
transformasional dan transaksional, menunjukkan bahwa kelompok yang 
menggunakan kepemimpinan transformasional lebih baik memiliki taktik 
pengaruh proaktif kepala penjualan dibandingkan kelompok kepemimpinan 
transaksional. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa executive 
coaching dengan tipe kepemimpinan transformasional merupakan perpaduan 
teknik pengembangan sumber daya manusia yang memiliki orientasi ke 
depan. 
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ABSTRACT 
 
 
The research objective is to understand comprehensively the effect of 
implementation of executive coaching by using the method of Multi Source 
Feedback (MSF) by considering the  leadership style that can improve 
employee proactive influence tactic. The research methodology uses 
experimental design method (field experiment), which deploy a 2x2 factorial 
design with the first level is executive coaching (coaching vs no coaching) 
and the second level is the type of leadership (transformational vs. 
transactional). Participants in this experiment amounted to 96 sales head of 
one multinational automotive company in Indonesia. Participants in this 
research are randomly classified into 4 groups of manipulation condition. 
The hypothesis in this research are tested using Analysis of Variance 
(ANOVA), which  comparing the results of manipulation in the experimental 
group and control group. The research on the analysis conclude that: (1) the 
proactive influence tactic of sales head  with the transformational leader is 
better than the proactive influence tactic of sales head with the transactional 
leader; (2) the proactive influence tactic of sales head with executive 
coaching from the transformational leader is better than the proactive 
influence tactic of sales head without executive coaching from the 
transformational leader; (3) the proactive influence tactic of sales head with 
executive coaching from the transactional leader is better than the proactive 
influence tactic of sales head without executive coaching from the 
transactional leader;and (4) the proactive influence tactic of sales head  with 
executive coaching from the transformational leader is better than the sales 
head with executive coaching from the transactional leader. Therefore to 
improve the proactive influence tactic of sales head, need the existence of 
executive coaching from the type of transformational leadership. 
 
Keywords: executive coaching, transformational leadership, transactional 
leadership, and proactive influence tactic. 
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ABSTRAK 
 
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui secara komprehensif 
pengaruh penerapan executive coaching dengan menggunakan metode 
Multisource Feedback (MSF) dengan mempertimbangkan tipe 
kepemimpinan yang dapat meningkatkan taktik pengaruh proaktif karyawan. 
Metodologi penelitian menggunakan metode perancangan eksperimen (field 
experiment), yang menggunakan desain faktorial 2x2 dengan tingkat pertama 
adalah executive coaching (coaching dan non coaching) dan tingkat kedua 
adalah tipe kepemimpinan (transformasional vs transaksional). Peserta dalam 
percobaan ini berjumlah 96 kepala penjualan satu perusahaan otomotif 
multinasional di Indonesia. Peserta dalam penelitian ini dikelompokkan 
secara acak menjadi 4 kelompok kondisi manipulasi. Hipotesis dalam 
penelitian ini diuji dengan menggunakan Analisis Varians (ANOVA), yang 
membandingkan hasil manipulasi pada kelompok eksperimen dan kelompok 
kontrol. Hasil penelitian menyimpulkan bahwa: (1) Taktik pengaruh proaktif 
terhadap kepala penjualan dengan tipe kepemimpinan transformasional lebih 
baik daripada taktik pengaruhproaktif kepala penjualan dengan tipe 
kepemimpinan transaksional; (2) Taktik pengaruh proaktif kepala penjualan 
dengan executive coachingdari tipe kepemimpinan transformasional lebih 
baik daripada taktik pengaruh proaktif kepala penjualan tanpa executive 
coachingdari tipe kepemimpinan transformasional; (3) Taktik pengaruh 
proaktif kepala penjualan dengan executive coachingdari tipe kepemimpinan 
transaksional lebih baik daripada taktik pengaruh proaktif kepala penjualan 
tanpa executive coachingdari tipe kepemimpinan transaksional; dan (4) taktik 
pengaruh proaktif kepala penjualan dengan executive coachingdari tipe 
kepemimpinan transformasional lebih baik daripada kepala penjualan dengan 
executive coachingdari tipe kepemimpinan transaksional. Oleh karena itu 
untuk meningkatkan taktik proaktif memengaruhi kepala penjualan, perlu 
adanya executive coaching dari tipe kepemimpinan transformasional. 
 
Kata kunci: executive coaching, kepemimpinan transformasional, 
kepemimpinan transaksional, dan taktik pengaruh proaktif. 
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